Conquistar novas oportunidades de negdcios: parte trés

Como gerar credibilidade
entre os compradores em
tempos de incerteza

Entender os negdcios de seus clientes € mais importante do
que nunca. Para agregar valor e conquistar oportunidades,
vocé precisa oferecer solucdes para os desafios especificos
dos clientes. Mas como acompanhar as necessidades que
mudam todos os dias?

Nunca foi tdo importante conhecer o cendrio completo dos negdcios de um potencial cliente.

%
56 O dos compradores “concordam totalmente” que € mais provavel
' considerar produtos ou servicos se os representantes de vendas

entendem claramente seus negdcios. Fonte: dados do LinkedIn, 2019

A medida que novos setores se desenvolvem, os representantes precisam entender os desafios que
esses clientes podem estar enfrentando. Sem esse nivel de entendimento, eles ndo terdo credibilidade

e, o que é ainda pior, ndo inspirardo confianc¢a.

Em um momento em que observamos ciclos de negociag¢des mais longos e uma quantidade cada
vez maior de decisores envolvidos nas decisdes de compra, a credibilidade pode ser a diferenca

entre conquistar ou ndo uma oportunidade.

Apesar disso, nossos dados sugerem que

o

de orientacéo

De acordo com nossos dados, os vendedores salvam
cada vez mais leads no LinkedIn. Entre os usudrios,
observamos um grande crescimento em relagdo

ao ano anterior (comparacdo entre abril de 2020

e abril de 2019) em leads salvos
(+118%), contas salvas (+145%),
mensagens enviadas (+158%),
pesquisas salvas (+178%) e listas
personalizadas criadas pelo
usudrio médio mensal (+74%).

Esse crescimento foi observado ao
longo do ano passado e, portanto,

nédo se deve exclusivamente &
COVID-19.

Fonte: LinkedIn Insights Data, April 2020 vs April 2019

(o) .
apenas 23/0 dos compradores citaram os vendedores como
um dos trés principais recursos que buscam quando precisam

Fonte: The Way to Create Value, LinkedIn & Miller Heiman Group, 2020
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Para aproveitar ao mdaximo seu tempo
de prospeccdo, baixe nosso e-book
mais recente, “Como identificar e
engajar tomadores de decisdo”, com
um guia sobre como interagir de
forma eficaz com quem tém poder de
compra.



https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/pt-br/sales-solutions/cx/2019/pdfs/pt-br-final-rmiyw-engage-v05-05.pdf
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Comece a prospeccdo pela guia “leads que seguem sua empresa”
no Sales Navigator. Esses clientes j&a sabem seu nome, o que deve facilitar
o inicio da conversa. ”

Fonte: Morgan Ingram, Diretor de execugéo e evolugéo de vendas da JB Sales Training

Néo ha duvida de que a maneira como as empresas conquistam novas oportunidades esta
mudando. No cendrio atual,

64% das organizag¢des de vendas acreditam que as vendas digitais

“s&o téo ou mais eficazes” do que as vendas tradicionais
Fonte: McKinsey Global Survey, 2020

Com o LinkedIn e o LinkedIn Sales Navigator, as equipes de vendas
conseguem mais resultados mensurdveis:

o

+18% de aumento nos +7% de aumento nas +33% de aumento no
pipelines gerados pelo taxas de fechamento tamanho das oportunidades
Sales Nav}'gqtor* Fonte: dados do LinkedIn, 2019

*Nas oportunidades com atividades no Sales Navigator antes de sua cria¢éo. Em todos os setores, 34% das oportunidades geradas com atividades no Sales Navigator ou no LinkedIn antes de sua criac&o.

Use o Sales Navigator para entender os negodcios, objetivos e desafios
dos potenciais clientes antes de entrar em contato:

* Os destaques e alertas notificam os representantes sobre eventos importantes que podem afetar
seus potenciais clientes

* Os alertas de engajamento sinalizam o interesse do cliente com base no engajamento deles com
sua empresa

* Aspdginas de leads e de contas ajudam os representantes a conhecer as contas, identificar
pontos em comum e descobrir a melhor maneira de entrar em contato

* As listas acompanham leads e contas que podem ser compartilhados entre a equipe para criar
uma experiéncia consistente para o potencial cliente.

Para conquistar novas oportunidades no mundo atual é preciso demonstrar um bom conhecimento
sobre os negdcios dos seus clientes e oferecer solucdes que abordem os desafios existentes. Converse
com nossos especialistas sobre como o LinkedIn pode ajudar vocé a desenvolver credibilidade junto
a seus compradores e desenvolver relacionamentos mais solidos.

Descubra como o LinkedIn, com uma rede com mais de 690 milhdes de usudrios,
pode fornecer informagdes, conteudo e ferramentas para que sua equipe gere Linked m

credibilidade junto a potenciais compradores de maneira mais eficiente.






